
行外吸金，存量盘活——打造开门红利润中心

课程背景：
一年之计在于春，首季定全年。每年首季的“开门红”是各大金融机构组织资金、推介新

品、宣传品牌的重点核心任务之一，各大金融机构为争夺市场和客户，在营销策略方面不断
推陈出新，竞争异常激烈。尤其是最近两年，“开门红”的营销之战更加硝烟弥漫。

银行支行网点承担区域客户服务、产品营销、品牌建设的综合职能，现代化银行进入全
员营销时代，既要服务好客户，还承担着产品营销、客户维护以及外拓、活动的策划组织工
作。，只有将厅堂现场营销、存量客户盘活、片区外拓营销、第三方合作营销结合起来，才
能将流量客户、存量客户、片区客户、渠道客户进行深度开发、行外吸金，打造利润中心。

课程收益：
● 借鉴方法：通过了解多家银行开门红指标突破和冲刺的方法，找出自身银行的业绩短板，
拿来即用，一用即会。
● 学习语术：快速掌握重点和难点业务营销话术，如存款营销、保险营销、基金营销、贵
金属营销、信用卡营销、分期营销等实用语术。
● 掌握工具：掌握厅堂客户动线管理法、营销布局“六到位”、阵地现场营销活动、外拓实战
营销、三方合作多渠道营销等行之有效的工具。
● 提升业绩：通过流量客户他行策反、多种渠道行外吸金、留住并发掘优质客户潜力，为
打好开门红战役提前锁定胜局。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：支行长、分管营销行长、网点负责人、客户经理、理财经理、大堂经理
课程方式：理论讲授、同业银行成功案例分享、营销难题分析与解决、小组讨论、情景演练

课程大纲

第一篇：行外吸金——厅堂联动营销、外拓营销

第一讲：厅堂策略——流量客户吸金
一、银行厅堂营销关键岗位营销优劣势分析
1. 不同岗位的分工与定位：柜员、大堂经理、客户经理
1）销售优势、劣势、定位与分工
2）销售对象、关键点、销售方法
2. 厅堂营销的特点分析：快速、转介、易点切入、联动
案例分析：每个人都很忙，但为什么都没业绩？
二、厅堂合理布局——合理管理客户动线
1. 临街氛围营造
2. 网点入口氛围营造
3. 柜面氛围营造
4. 贵宾室氛围营造
5. 外围造势
案例分析：学超市布置网点氛围
三、营销氛围营造——“感官”营销策略
1. 硬件：厅堂布置、展示内容、功能分区如何为氛围营造服务
2. 软件：员工风貌、团队目标建设、领导行为导向如何为氛围营造服务



案例分享：这么疲态的网点怎么氛围这么好了？
四、厅堂各岗位协作分工到位——发挥团队合力
1. 五大关键岗位职责确定：
大堂经理、现金柜员、产品销售经理、个人客户经理、理财经理、营销负责人
2. 各岗位五大关键指标确定：关键职责、关键流程、关键行为、关键技能、关键工具
3. 多岗位联动挖掘客户存款技巧
小组探讨：挖掘存款&堵漏防流失存款

第二讲：外部客户策略——多种渠道行外吸金
一、片区开发获客
1. 片区调研
1）确定重点企业、商户、社区
2）摸清客户类型、资源状况
3）收集客户详细资料
4）了解片区内同业渗入的情况
5）确定重点对象，根据客户需求制定可行的营销方案
2. 片区开发活动设计设施步骤
1）活动组织策划
2）关键人联络沟通
3）活动预热造势
4）活动现场实施
5）活动后续跟进
二、批量行外吸金—外拓活动营销
第一步：前期调研、品牌宣传
第二步：了解客户和竞争对手的 促销策略及促销方案
第三步：确定主题、目标客户群、活动内容、时间、地点
第四步：编写活动策划方案
第五步：内部宣贯，岗位分配
第六步：实施方案，现场组织推动，监督、指挥、协调和沟通
第七步：总结评估，后续持续跟进
三、批量行外吸金—第三方合作活动营销
1. 合作单位分类评级
2. 合作准备：调研、资料收集、目标
3. 互利方案制作
4. 关键人物关系建立、拜访
5. 活动洽谈
6. 活动实施
7. 活动总结反馈，后续方案套接
案例分享：电器商、化肥商、车商合作方案
五、批量行外吸金—网点活动营销后期追踪
1. 热跟进——黄金 48小时
2. 后续活动和方案——持续跟踪

第二篇：存量客户盘活——客户价值提升

第一讲：存量客户分类经营沟通技巧



一、向存量临界客户要产能——客户分类经营
1. 高端客户保规模、防流失
2. 中端客户重营销、出产能
3. 低端客户扫名单、推产品
二、存量客户成交四大关键
1. 三交原则：成为客户喜欢的人
2. 细节决定成败：体贴无所不在
3. 理性做事，感性做人：关注他所关注的
1）人际关系重于一切
2）表现同理心
案例分析：工行理财经理是怎么帮大客户找到医疗资源的
4. 保持专业亲和的形象
三、存量客户高效沟通技巧
1. 说、听、观察的技巧训练
2. 赞美贯穿始终
3. 有效发问
4. 沟通四要：同理心建立、优惠原则、言辞得当、赞美
5. 沟通四不要：太专业、太多话、太模棱两可、过度施压

第二讲：存量客户盘活流程
一、列名单
1. 列出名单
2. 制定接触计划
小组讨论：我之前是怎么制定存量客户联系计划的？
3. 间隔式接触
4. 客户档案建立
二、发送服务通知短信
案例学习：短信模板、内容话术编排艺术、发送节奏
三、电话邀约
1. 预约
2. 确认
3. 追踪
案例学习：邀约电话、短信\微信话术
案例学习：信用卡、活期不动、定期快到期、基金、保险、贵宾卡等客户邀约话术
四、有效探询客户的需求及消费心理
1. 让客户讲出心里话——提问
2. 刺激客户的表达欲望——倾听
3. 客户的行为会说话——观察
4. 如何激发客户的隐形需求？——SPIN 模型
1）S：现状问题打开局面，收集信息
2）P：难点问题帮助客户发现问题
3）I：确认性问题帮客户分析后果
4）N：示益性问题与产品链接
小组讨论：我的X客户，如何应用 SPIN 模型
五、金融产品的剖析与话术拟定
1. 如何让客户觉得卖的是最合适的金融产品



2. 金融产品销售过程中的重要观念和常见问题
3. 透过资产配置介绍产品
4. 金融产品销售中的构图技巧
六 、找不同产品卖点进行销售? 
演练：三分钟快速找不同产品卖点及好处
1. 投资贵金属的收益
1）利用当前国际金、银投资空间的有利时机
2）大力宣传贵金属的收藏、保值、馈赠功能
3）摆放各种实务样品，刺激客户购买欲望
4）强调收藏、赠送功能，重点锁定中高端客户
作业：现场情景演练
小组研讨发表：贵金属产品呈现
2. 投资基金的收益
1）基金购买目标客户人群
2）大额基金销售怎么来的
3）如何建立自身基金专业度
4）行情不好时如何卖基金
5）一次性购买 VS分次购买
作业：现场情景演练
小组研讨发表：基金产品呈现
3. 购买保险的收益
1）目标客户的标准
2）现实中的目标客户
3）提升保险规划方案的质量
4）阐明规划的步骤
5）人生各阶段需求及保险规划的原则
6）常见险种的讲解
a年金险、终身寿险
b 百万身价保单
c 消费型保单与返还型保单
小组研讨发表：保险产品呈现
七、促成销售
1. 识别客户的购买信号
2. 促成销售的常用方法
3. 促成销售的话术设计
4. 引发客户转介绍
八、一对多活动营销
1. 存量客户有效营销活动策划方案设计与制作
1）制作营销活动策划方案的一般原则
2）制作营销活动策划方案的一般流程
3）制作营销活动策划方案的要素
2. 存量客户开发营销活动沙龙实施
1）活动前准备 6 步
2）活动中执行 3 步
3）活动后落实 2 步
4）营销沙龙活动操作手册解析


